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ABSTRAKT 
Bakalářská práce se zabývá vytvořením podnikatelského plánu na založení 
samoobslužné prádelny v Brně. Práce zahrnuje základní pojmy, popis analytických 
metod a teoretický postup pro založení podnikatelského plánu. Další část se věnuje 
analýze vnitřního a vnějšího prostředí firmy. Poslední částí je návrh podnikatelského 
plánu a identifikace rizik. 
ABSTRACT 
This bachelor thesis deals with creation of business plan for establishment of self – 
service laundry in Brno. Thesis includes basic concepts, description of analytic methods 
and theoretical process for establishment of business plan. Next part is about analysis of 
internal and external environment of the company. The last part is a suggestion of 
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Jako téma mojí bakalářské práce jsem si zvolil návrh podnikatelského plánu na založení 
samoobslužné prádelny. Myšlenka vytvoření práce na toto téma mě napadla po tom, co 
jsem debatoval se svými přáteli, kteří nepochází z Brna a jsou ubytování na kolejích a 
ve společných bytech. Ti shledávali tento druh služeb provozovaný ve svých obydlích 
jako nedostačující. Napadlo mě podívat se na tuto problematiku a zjistil jsem, že v Brně 
je v této oblasti poměrně malá konkurence. Zároveň na provozování této činnosti není 
potřeba žádných odborných znalostí či dovedností a to platí i pro zaměstnance. Když 
jsem zvážil to, že se v Brně nachází řada škol, univerzit a firem, tak mi přišlo jako 
dobrý nápad pokusit se vytvořit plán na založení tohoto druhu služeb. 
Práci budu koncipovat tak, že na začátku budou popsány základní teoretické pojmy 
z oblasti podnikání, popis právních forem, potřebné kroky k založení společnosti 
s ručením omezeným a především teoretický postup pro vypracování úspěšného 
podnikatelského plánu. První část tedy bude sloužit pro snadnější pochopení dané 
tématiky, na kterou navážu v dalších částech, kde budu dané postupy aplikovat 
konkrétně pro můj podnikatelský plán.  
Navazujícím oddílem bude analytická část, která se bude věnovat analýze vnitřního a 
vnějšího prostředí firmy.  
Poslední částí bude vypracování vlastního návrhu na založení samoobslužné prádelny 
včetně finančního plánu, který bude obsahovat detailní vyčíslení nákladů a také odhady 
možných scénářů budoucího vývoje podniku. 
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1. CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
Hlavním cílem bakalářské práce je vytvořit podnikatelský plán na založení 
samoobslužné prádelny. 
Účelem mého podnikatelského plánu je vytvořit fungující společnost, která dokáže 
splatit počáteční investici a bude generovat zisk 
Práce je rozdělena do tří hlavních částí. První část se zabývá důležitými teoretickými 
informacemi, které by měly sloužit pro úspěšné sestavení podnikatelského plánu. Druhá 
část se zabývá analýzami vnitřního a vnějšího okolí firmy, jedná se o SLEPT analýzu, 
Porterův model pěti sil a SWOT analýzu. S pomocí teoretických poznatků z první části 











2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
V úvodu bakalářské práce poukážu na základní teoretické pojmy související 
s podnikáním, dále představím možné formy podnikání, uvedu základní marketingové 
analýzy a také se zmíním o obsahu a struktuře podnikatelského plánu. 
2.1. Podnikání, podnikatel, podnik 
2.1.1 Podnikání 
Podnikání lze charakterizovat jako soustavnou činnost, kterou podnikatel provádí 
samostatně vlastním jménem a na vlastní zodpovědnost s účelem generovat zisk[3]. 
Samostatnost si lze vyložit tak, že subjekt si sám zvolí: 
 předmět podnikání 
 způsob vytváření produktů, provozování služeb 
 svoje spolupracovníky 
 způsob financování provozu 
 právní formu 
 způsob tvorby ceny 
 požadovanou výši zisku 
2.1.2 Podnikatel 
Podnikatel je podle občanského zákoníku definován jako ten: 
„Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost 
živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem 
dosažení zisku.“[1,§420] 
Dále můžeme podnikatele považovat jako osobu zapsanou v obchodním  rejstříku 
mající živnostenské oprávnění a nebo oprávnění podle jiného zákona[1].  
Podnikatelé vstupují do vztahů: 
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 mezi sebou – řídí se občanským zákoníkem a zákonem o obchodních 
korporacích 
 ke svým zaměstnancům – řídí se především zákoníkem práce 
 ke státu – řídí se velkou řadou zákonů, hlavně daňovými zákony, celním 
zákonem atd[4]. 
2.1.3 Podnik 
Podnik představuje právně, organizačně a ekonomicky samostatný subjekt, provozující 
proces podnikání[3]. 
Mezi hlavní cíle podniku patří maximalizace tvorby zisku a navyšování hodnoty 
podniku. Hlavní hodnotící prvek podnikové činnosti je výsledek hospodaření, tedy zda 
podnik vykazuje zisk nebo ztrátu[3]. 
Podnik může mít různě dlouhé trvání (měsíce, roky, desetiletí až století) a jeho existenci 






Naprostou většinu podniků v Evropské unii tvoří malé a střední firmy (99,8%) a 
zaměstnávají až 74 milionu lidí.[2] 
2.2. Právní formy podnikání 
Před začátkem podnikání je nutné se rozhodnout pro vhodný typ právní formy, toto 
rozhodnutí však není nezvratné. Typ právní formy jde přetransformovat na jiný, jedná 
se však o komplikaci a náklady, proto je dobré si svoji volbu důkladně promyslet. Podle 
občanského zákoníku lze zvolit dvě základní formy, a to podnikat jako fyzická osoba  




Živnost je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
zodpovědnost, za účelem dosažení zisku.[4,str.57]  
Živnost může vykonávat fyzická nebo právnická osoba, splňující následující podmínky: 
 dovršení 18 let (způsobilost k právním úkonům) 
 bezúhonnost 
 odborná a jiná způsobilost – vyučení v oboru, speciální zkoušky apod[4]. 
Živnostenské oprávnění se dělí podle požadavků na odbornou způsobilost na: 
 ohlašovací – může být provozováno, když se splní stanovené všeobecné 
podmínky popř. po splnění zvláštních podmínek na základě ohlášení u 
živnostenského úřadu[2]. 
o řemeslné  
o vázané  
(potřeba prokázat odbornou způsobilost získanou vzděláním a 
praxí) 
o volné 
(vyžadují pouze splnění všeobecných podmínek[2]) 
 koncesované – mohou být provozovány na základě udělení koncese. Tu lze 
získat splněním požadavků na odbornou a zvláštní způsobilost[4]. 
2.2.2 Obchodní společnosti 
Jsou právnické osoby, které vznikly za účelem podnikání. Dělíme je na: 
 Osobní 
o Veřejná obchodní společnost 
o Komanditní společnost[4] 
Společníci ručí solidárně a neomezeně za závazky společnosti – tzn. ručí i osobním 
majetkem a kterýkoliv společník může být požádán, aby zaplatil všechny dluhy. 
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Společníci se osobně účastní řízení společnosti. Není zde zákonně stanoven základní 
kapitál společnosti[4]. 
 kapitálové 
o společnost s ručením omezeným 
o akciová společnost[4] 
Společníci ručí omezeně nebo neručí vůbec za závazky společnosti, společníci se také 
nemusí účastnit řízení společnosti. Kapitálová společnost může být založena jediným 
zakladatelem. Dále je zákonem dané vložit minimální základní kapitál a tvořit rezervní 
fond a v neposlední řadě jsou zde zásady pro vytvoření statutárních orgánů[4]. 
2.3. Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručním omezeným může založit jedna nebo více osob. Základní kapitál 
tvoří vklady společníků, kteří ručí za závazky společnosti omezeně do výše upsaných 
vkladů. Minimální výše základního kapitálu je 1Kč. U této společnosti mohou 
vzniknout různé druhy podílů, společník může vlastnit i více podílů různého druhu. 
Vznik podílů určuje společenská smlouva. Ve společenské smlouvě může být určeno, že 
podíl společníka bude představovat kmenový list, ten může být ale vydán pouze 
k podílu, u kterého není převoditelnost omezena ani podmíněna. Každý peněžitý vklad 
musí být splacen nejméně z 30% a celé vkladové ážio před podáním návrhu na zápis 
společnosti do obchodního rejstříku. Vklad může být však i nepeněžitý, musí jej však 
ocenit znalec. Orgány společnosti s ručením omezeným jsou valná hromada (nejvyšší 
orgán), jednatelé (statutární orgán), dozorčí rada (kontrolní orgán). Statutární orgán 
musí minimálně jednou za rok svolat valnou hromadu. Zisk, který určí valná hromada, 
se dělí podle podílů společníků. Pro jednatele a členy dozorčí rady (pokud je zřízena) 
platí zákaz konkurence v oboru[4]. 
2.3.1 Založení společnosti s ručením omezeným 
Společnost vyžaduje k založení společenskou smlouvu, má-li více zakladatelů a 
zakladatelskou listinu v případě jednoho zakladatele. Obě tyto formy musí být vydány 
formou notářského zápisu. Notářský zápis bude obsahovat informace o tom, jaký bude 
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název společnosti, sídlo, předmět podnikání, údaje o zakladatelích, splnění vkladové 
povinnosti a základní kapitál, údaje o jednatelích, údaje o správci vkladu, údaje o 
nepeněžitých vkladech. K úspěšnému zápisu do obchodního rejstříku je dále potřeba 
živnostenské oprávnění a potvrzení banky o složeném kapitálu. Návrh na zápis do 
obchodního rejstříku by měl být podán do 6-ti měsíců od založení[5]. 
Základní úkony pro založení s.r.o. tedy jsou: 
 zakladatelská listina nebo společenská smlouva 
 výpis z katastru nemovitostí nebo nájemní smlouva 
 souhlas majitele nemovitosti s lokací sídla společnosti 
 rozhodnutí jednatele o umístění sídla 
 čestné prohlášení jednatele o bezúhonnosti 
 prohlášení o složení základního kapitálu 
 živnostenské oprávnění 
 návrh na zápis do obchodního rejstříku 
 další dokumenty[5] 
2.4. Podnikatelský plán 
Jedná se písemný dokument, kde podnikatel popíše všechny důležité interní a externí 
faktory, které souvisejí se vznikem a fungováním firmy. Jinými slovy podnikatelský 
plán detailněji zobrazuje záměry podnikatele do budoucnosti. Ke zpracování takového 
dokumentu je zapotřebí flexibilita, odvaha a invence[2]. 
Podnikatelský plán by měl obsahovat tyto základní údaje: 
 strategie a cíle podniku 
 podnikatelský záměr a jeho priority 
 vymezení trhu, konkurence a cílových skupin 
 další postup budování podniku 
 plánování financování, obratu a hospodářského výsledku[3] 
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2.4.1 Význam podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán může sloužit pro firmu samotnou, většinou je však sestavován pro 
externí subjekty.            
Interní význam má pro firmu zejména v tom, že slouží pro plánování, rozhodování a 
kontrolování. A to především tehdy, když se firma zakládá nebo když ji čekají 
výraznější změny, které budou mít výraznější dopad na její chod, jako např. investice, 
sloučení, rozdělení apod.[2]. 
Pro management firmy má podnikatelský plán přínos v tom, že: 
 získá užitečné poznatky z analýz, které se připravují před realizací 
podnikatelského plánu a pomáhají se lépe orientovat v legislativě, daňové 
soustavě, možnostech domácí ekonomiky, politické situaci atd. 
 přehledně zobrazuje záměry ve vývoji firmy a možná rizika jejich dosažení 
 předpokládá vývoj finančních toků, zjišťuje potřebu a tvorbu finančních 
prostředků 
 včasně odhaluje možná slabá místa či rizika ve vybraných záměrech nebo 
cestách k jejich dosažení 
 buduje podnikovou kulturu, informuje zaměstnance o plánech firmy do 
budoucnosti[2] 
Pro externí subjekty má podnikatelský plán význam v tom, že podle něj mohou hodnotit 
schopnost firmy uskutečnit investiční program nebo eventuální účast v některém druhu 
podnikatelské podpory apod. Pokud je podnikatelský plán kvalitně zpracován, může 
pomoci získat potřebný kapitál, protože přesvědčí investory o výhodnosti a nadějnosti 
projektu[2]. 
2.4.2 Zásady pro zpracování podnikatelského plánu 
Aby podnik zvýšil svůj rating v očích lidí z venku, měl by dodržovat obecně platné 
zásady pro zpracování podnikatelského plánu: 
 srozumitelnost – vyjadřovat se jednoduše, používat tabulky, čísla 
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 logičnost – myšlenky na sebe musí navazovat a musí být podloženy fakty 
 uvážená stručnost – myšlenky je nutné uvést stručně ne však na úkor 
nedostatku základních faktů 
 pravdivost a reálnost – uvádění pravdivých údajů by mělo být samozřejmostí 
 respekt k riziku – identifikace všech možných rizik a navrhování možných 
řešení pro jejich řešení zvyšuje důvěryhodnost[2] 
2.4.3 Postup při sestavování podnikatelského plánu 
Postup při sestavování podnikatelského plánu není závazně stanoven, někteří investoři 
ho požadují např. formou prezentace, naopak banka bude vyžadovat řadu dalších 
dokumentů. Uvedená struktura je jednou z možností, se kterou se lze setkat. Mezi 
základní body patří[6]: 
 titulní list – uvádí se zde obchodní název, logo firmy, název podnikatelského 
plánu, jméno autora, klíčových osob, datum založení apod. 
 obsah – obsah slouží pro snadnější orientaci v dokumentu 
 úvod, účel a pozice dokumentu – úvod se řadí na začátek dokumentu, 
doporučuje se uvést, o jakou verzi se jedná (např. 1.1, 1.2), zda se jedná o 
zkrácenou, plnou verzi plánu nebo finální verzi plánu 
 shrnutí – nesmí figurovat jako úvod, jedná se koncentrovaný popis toho, co je 
rozepsáno v následujících kapitolách, má v čtenáři probudit zvědavost 
 popis podnikatelské příležitosti – objasnění konkrétní podnikatelské činnosti 
o popis produktu – jedná se o detailní popis produktu či služby, popis 
fyzického vzhledu (vlastností), krátké technické popisy (delší verzi 
umístit v přílohách), u služby se uvádí, jak funguje a v čem spočívá 
o konkurenční výhoda – potřeba prokázat, že poskytovaný výrobek 
(služba) bude lepší než konkurenční 
o užitek pro zákazníka – nutnost vědět, kdo jsou cíloví zákazníci a proč by 
měli kupovat produkt od naší firmy a ne od konkurence 
 cíle firmy a vlastníků – zmínit historii firmy, definovat vizi do budoucnosti a od 
toho odvodit cíle firmy, představení klíčových osobností 
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 prodávající stejné nebo podobné produkty, konkurenty rozdělíme na hlavní a 
vedlejší, vyhodnotí se hlavní konkurenti podle různých kriterií 
 marketingová a obchodní strategie 
o marketingová strategie – provede se výběr cílového trhu, určí se tržní 
pozice produktu, rozhodne se o marketingovém mixu 
o produkt – představení nabízených produktů, popis atributů produktu 
(vlastnosti, design, značka, balení záruka, dodatečné služby), popis 
životního cyklu produktu 
o cena – výška a stabilita ceny vytváří příjmy firmy, při stanovování ceny 
je nutno zohlednit řadu faktorů (firemní cíle, cíle cenové politiky, 
náklady, poptávku, konkurenci, fázi životního cyklu produktu, právní a 
regulační opatření) 
o distribuce – představení vhodné organizace prodeje, vysvětlení prodejní 
strategie, popis použití jednotlivých distribučních cest 
o marketingová komunikace – snaží se plnit ekonomické cíle pomocí 
zvolené komunikační politiky, patří sem reklama (placená neosobní 
forma komunikace prostřednictvím medií), podpora prodeje (bonusy, 
vzorky zdarma, věrnostní programy apod.), osobní prodej (přímý dialog 
mezi nabízejícím a kupujícím), public relations (vztah s veřejností, 
sloužící k zvýšení image a zlepšení obrazu firmy u veřejnosti), přímý 
marketing (využívání pošty, telefonu, e-mailu pro poskytování 
informací) 
 realizační projektový plán – sestavení časového harmonogramu všech 
činností 
 finanční plán – přetváří předešlé části podnikatelské plánu do číselné podoby 
o plánování výnosů a příjmů – zabývání se zajištěním výnosů a hlavně 
příjmů firmy a to v dohodnutých termínech 
o plánování nákladů a výdajů – účelné a hospodárné zacházení 
s náklady (rozdělení na variabilní a fixní)[6] 








𝑄𝐵𝑍 −  bod zvratu 
𝐹𝐶 − fixní náklady 
𝑃 – cena 
𝑉𝐶 − variabilní náklady 
o finanční výkazy – zpracování plánu peněžních toků, plánovaný výkaz 
zisku a ztát a plánovaná rozvaha 
 předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 
o SWOT analýza – porovnání silných, slabých stránek a příležitostí a 
hrozeb 
o analýza rizik – analyzují se případná rizika a uvádí se preventivní 
opatření 
 přílohy – patří sem životopisy, výpisy obchodního rejstříku, analýza trhu, 
technické výkresy apod[6]. 
2.5. Marketingové analýzy 
2.5.1 SWOT analýza 
Tuto metodu lze použít pro posuzování, porovnávání a hodnocení záměrů a aktivit 
podniku a to na principu založeném na analýze vnějšího a vnitřního prostředí. Pomocí 
této metody se skloubí a určí výsledky z obou oblastí analýzy a shrnou se do souboru, 
který má čtyři klíčové body[7]: 
 strenghts – silné stránky 
weaknesses – slabé stránky 
 opportunities – příležitosti 




Obrázek 1:SWOT analýza[21] 
Porovnání silných a slabých stránek podniku k příležitostem a hrozbám patří mezi 
základní závěry SWOT analýzy[8]. 
SWOT analýza je užitečná pro strategické plánování v mnoha směrech. Slouží 
k hodnocení současné a budoucí pozice podniku a pomáhá manažerům vybírat 
nejvhodnější strategické alternativy. Může být tvořena opakovaně, aby manažeři měli 
informace o interních nebo externích oblastech, které ztrácí na významu vzhledem 
k činnostem podniku. SWOT analýza také přispívá ke zlepšení výkonnosti 
organizace[8]. 
2.5.2 PEST analýza 








Slouží jako nástroj pro strategické řízení. Většinou se používá, když se firma rozhoduje 
nad svým dlouhodobým strategickým záměrem, realizací velkého projektu, uvedení 
nového výrobku, investice do podniku apod. PEST analýza by měla být zpracována 
z velkého množství nezávislých faktů, které poskytují např. národní vlády, centrální 
banky, statistické úřady, mezinárodní organizace apod[9]. 
2.5.3 Porterův model konkurenčního prostředí 
Jedná se o nástroj analýzy oborového okolí podniku. Model předpokládá, že strategická 
pozice firmy určitého odvětví, trhu je určena působením pěti základních faktorů[10]: 
 vyjednávací síla zákazníků 
 vyjednávací síla dodavatelů 
 hrozba vstupu nových konkurentů 
 hrozba substitutů 
 rivalita firem působících na daném trhu[10] 
Pomocí Porterovy analýzy, by mělo být upozorněno na potenciální hrozby, ale i na 
příležitosti, pomocí kterých lze eliminovat případná rizika působící na firmu. Jeho další 
využití je také to, že se s jeho pomocí shromažďují data sloužící pro strategické 
rozhodování[10]. 
2.6. Marketingový mix 
Marketingový mix zohledňuje vybraný tržní segment a také zvolenou tržní pozici. 
Nejznámější je marketingový mix, který se skládá ze čtyř nástrojů 4P  a tvoří ho[6]: 
 produkt 





S tím jak se marketing rozvíjí, objevují se také různé modifikace marketingového mixu, 





3. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Analýza podnikatelského prostředí patří mezi velmi důležité aspekty při plánování 
podnikatelského záměru. S její pomocí lze identifikovat příležitosti, které společnost 
může využít a zvýšit konkurence schopnost, na druhou stranu kalkuluje i s hrozbami, 
kterým se lze následně vyvarovat a eliminovat ohrožení firmy. 
3.1. PEST analýza 
PEST analýza nám pomůže zjistit, kde je naše místo na trhu, dále odhalí, jaké máme 
konkrétní podmínky pro podnikání, a pomůže využít potenciál daného trhu pro naše 
podnikání. 
3.1.1 Sociální faktory 
 obyvatelstvo 
Populace v České Republice se neustále zvyšuje, nyní má okolo 10 512 000 obyvatel. 
Brno, druhé největší město, má zhruba 400 000 obyvatel ale nejsou zde započítáni lidé 
dojíždějící za prací. Lze přepokládat, že mezi potenciální zákazníky budou patřit lidé 
v produktivním věku plus cizinci a především také studenti, kterých je v Brně 
každoročně okolo 80 000[11]. 
Tabulka 1 Počet obyvatel v Brně (vlastní zpracování podle[14]) 
Celkem obyvatel 377 508 
Z toho muži 181 963 
Z toho ženy 195 545 
Předproduktivní věk (0-14) 53 479 
Produktivní věk (15-64) 251 000 
Poprudktivní věk (64+) 73 029 
Počet obyvatel včetně cizinců 400 059 






Graf 1:Srovnání nezaměstnanosti[14] 
Z vývoje nezaměstnanosti znázorněného na grafu nahoře lze vyčíst, že nezaměstnanost 
v Brně vykazovala nižší hodnoty než celorepubliková, ale zhruba od března roku 2013 
mírně narůstá a je zde vidět rozdíl oproti předchozímu vývoji a od března roku 2014 
můžeme vidět, že je vyšší než v Jihomoravském kraji a v celé české republice. 
Město jako Brno má určitě potenciál pro podnikání s 400 000 obyvateli a jejich 
strukturou. Vývoji nezaměstnanosti je potřeba věnovat pozornost, protože se nejedná o 
zcela standardní služby a mohla by mít vliv na podnikání.  
3.1.2 Politické faktory 
 V roce 2013 proběhly předčasné volby do poslanecké sněmovny, z čehož lze usuzovat, 
že politická situace nebyla úplně stabilní. Volby vyhrála ČSSD v čele s Bohuslavem 
Sobotkou. Levicově zaměřená vláda vychází vstříc především zaměstnancům a sociálně 
slabším, což je rozdíl oproti pravicové koalici, která vládla předtím a zaměřovala se na 
podporu podnikání u nás i v zahraničí. 
V roce 2014 vyšel novelizovaný občanský zákoník a také vznikl nový zákon o 
obchodních korporacích, který nahradil obchodní zákoník.  
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3.1.3 Ekonomické faktory 
 inflace 
Inflace znamená znehodnocení peněz. Když inflace roste, peníze budou mít 
v budoucnosti menší hodnotu než v současnosti. Tento fakt se může projevit dvojím 
způsobem – za stejné množství peněz koupíme méně produktů potřebných pro 
podnikání a zároveň u nás nebudou moci zákazníci utratit tolik peněz. 
Tabulka pod tímto textem znázorňuje vývoj průměrné míry inflace za 4 let. Od roku 
2012 má průměrná míra inflace klesající tendenci a v roce 2014 dosáhla hodnoty 0,4 
což je nejnižší hodnota od roku 2010 a také nejnižší za celé sledované období.  
 
Graf 2:Průměrná míra inflace mezi lety 2010-2014[15] 
 mzdy 
Mzda je peněžní plnění za vykonanou práci. Mzdy tvoří poměrně velkou část 
předpokládaných měsíčních nákladů, jelikož má podnik v úmyslu mít otevřeno 6 dní 
v týdnu. 
Ve 3. čtvrtletí roku 2014 činila průměrná mzda 25 219 Kč, což je o 441 Kč více než ve 













Na grafu dole je znázorněná průměrná měsíční mzda za posledních 10 čtvrtletí a 
můžeme vidět, že průměrná mzda v České Republice téměř koresponduje s průměrnou 
mzdou v podnikatelské sféře, menší výkyvy vykazuje nepodnikatelská sféra. 
 
Graf 3:Vývoj průměrné měsíční mzdy[16] 
Důležitou změnou také je, že od 1.1. 2015 vzrostla minimální mzda z 8500 Kč na 9500 
Kč (jedná se o navýšení hrubé mzdy). 
 úroková sazba 
Vývoj úrokových sazeb je pro podnik důležitý, protože bude část svých nákladů 
financovat z cizích zdrojů. 
Jak můžeme vidět na tabulce níže, roční průměry úrokových sazeb mají každý rok 
klesající tendenci. Rok 2014 byl velmi příznivý, jelikož roční průměr poprvé klesl pod 
3%, z těchto „výhodných“ podmínek potom profitují banky i klienti.  
Tabulka 2:Vývoj úrokových sazeb (vlastní zpracování podle[18]) 
Roční 
průměry 
2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Index sazeb 
hypoték 





 ceny vodného a stočného 
Ceny vodného a stočného jsou pro moji firmu taktéž velmi důležité. Téměř každý rok 
dochází ke zdražování, je tedy důležité se dívat, o kolik každoročně naroste tato cena. 
Ceny se vždy uvádějí v přepočtu na 1 metr krychlový. 
Tabulka 3:Vývoj cen vodného a stočného v Brně (vlastní zpracování podle[19]) 








Z tabulky je zřejmé, že každý rok dochází ke zdražení zhruba o 3 Kč. Konkrétně v roce 
2015 došlo ke zvýšení o 4,96 %. Do těchto cen se vždy promítá vývoj spotřeby, cena 
základních zdrojů, zejména tvorba zdrojů na obnovu, opravy a údržby vodohospodářské 
infrastruktury[12]. 
3.1.4 Technologické faktory 
Společnost „Coin prádelna“ si bude klást za cíl, aby poskytovala kvalitní služby, a toho 
bude moci dosáhnout, pokud bude používat technologicky vyspělé technologie. Díky 
tomu je však nutno počítat s vyššími náklady na pořízení vybavení – praček, sušiček, 
změkčovače vody atd. Na druhou stranu ale lze počítat s tím, že díky používání kvalitní 
techniky bude možno ušetřit čas a energie (elektřina, voda). 
Samozřejmostí snad každé firmy je vytvoření webových stránek, které srozumitelně 
nabídnou základní informace o společnosti a nabízených službách. Další dnes již téměř 
automatickou věcí, bude prezentace společnosti na různých sociálních sítích. 
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3.2. Porterův model 
Porterův model pěti konkurenčních sil je řazen k základním nástrojům pro analýzu 
konkurenčního okolí firmy a jejího strategického rozhodování. Pomocí této analýzy lze 
znázornit sílu konkurence a zároveň se s jeho pomocí dá zjistit, jaká bude ziskovost 
dané části trhu. Tato analýza pracuje s pěti vlivy, které na společnost působí přímo či 
nepřímo. 
 
Obrázek 2:Porterův model konkurenčních sil[20] 
 ohrožení podniku vstupem nových firem do odvětví 
Každý nový podnik, který vstupuje do jakéhokoliv odvětví, představuje pro ostatní 
konkurenci. Pokud se v určitém odvětví nachází jen pár firem, o to větší konkurence 
mezi nimi bude. Novým firmám není kladena žádná legislativní překážka pro vstup do 
odvětví, pouze finanční investice. Samoobslužná prádelna nepotřebuje žádná zvláštní 
povolení pro svůj provoz, odpadní vody podléhají běžnému režimu. 
 soupeření v rámci současných konkurentů 
V oblasti prádelnictví se nachází poměrně hodně firem působících ve městě Brně. 
Mohou se diferencovat nabízenými službami, např. praní prádla, praní pracovních 
oděvů žehlení, mandlování, chemické čištění apod., lze tedy konstatovat, že v této 
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oblasti je konkurence poměrně vysoká a to těžší by bylo se na tomto konkrétním trhu 
prosadit. 
 Samoobslužné prádelny by se daly zařadit do samostatné kategorie, konkrétně existují 
tři. První provozuje firma Arbela, druhá se jmenuje Laundry Caffe Bar a třetí působí 
pod názvem CLUBWASH . Poslední dvě jmenované jsou spíše hospody, které zároveň 
nabízejí i možnost praní prádla. Tato služba však figuruje pouze jako sekundární 
nabídka, proto je nepovažuji jako dominantní konkurenci.  
Největší konkurent bude samoobslužná prádelna Arbela, tato společnost má v Brně 
několik poboček, které nabízejí čištění a praní pracovních oděvů, chemické čištění, 
praní prádla pro hotely, penziony atd. Pouze jedna z poboček této společnosti působí 
jako samoobslužná prádelna a tuto pobočku společnosti Arbela považuji za největší 
konkurenci. Nachází se v brněnské části Královo Pole a je umístěna v obchodním 
komplexu SFINX, což lze hodnotit jako výhodné umístění. Návrh plánované prádelny 
přepokládá, že bude umístěna v blízkosti NC Královo Pole, Kauflandu, Billy a mnoha 
dalších obchodů, což je dle mého názoru poměrně výhodná loklalita.  
Tabulka 4:Srovnání konkurence (vlastní zpracování) 
Konkurent Poskytované služby 
Arbela samoobslužná prádelna, čistírna 
CLUBWASH bar, samoobslužná prádelna 
Laundry Caffe kavárna, samoobslužná prádelna 
CAPRION prádelna, mandlovna  
LAVANDERO prádelna, čistírna 
ČESKÁ VLAŠTOVKA prádelna, čistírna, oprava oděvů 
 
 tlak ze strany substitutů 
Koncept samoobslužných prádelen je v České republice ještě stále něčím novým, ne tak 
běžným, oproti západním zemím. Za největší substitut lze považovat praní ve vlastních 
pračkách v domácnostech. Dále pro studenty a obecně pro lidi, kteří v Brně nebydlí, lze 
za substitut považovat společné prádelny na kolejích, ubytovnách, hotelích atd.  
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 vliv odběratelů 
Díky dnešnímu hektickému způsobu života si myslím, že služba samoobslužných 
prádelen určité části obyvatelstva ulehčí život. Protože počet konkurenčních společností 
není velký, tak by při udržení určité kvality služeb, mohla společnost držet svoji 
zákaznickou základnu. Podaří-li se udržet vysoký standart služeb, bude pro podnik 
největší reklama, když se díky pozitivním zákaznickým referencím dozví o naší firmě 
více lidí. Zákazníci nebudou mít příliš velkou vyjednávací sílu, avšak v zájmu firmy 
bude, aby byli spokojeni, jak s cenovou nabídkou, tak s poskytovanými službami. 
 vliv dodavatelů 
Pro společnosti, zabývající se čištěním prádla, lze považovat za dodavatele výrobce 
praček, ale vzhledem k tomu, že se nebude jednat o specializované průmyslové pračky, 
je zde větší počet výrobců. Při výběru výrobce je pak potřeba brát na zřetel kvalitu, 
kapacitu, servis a ne jen nízkou cenu. Za další dodavatele můžeme považovat 
výrobce čistících prostředků, kterých je velké množství, proto v jakémkoli případě 
nespokojenosti lze dodavatele změnit. Závěrem tedy lze říct, že smluvní síla dodavatelů 
v našem případě nebude veliká a nebude mít na podnik žádný zásadní vliv. 
3.3. SWOT analýza 
Pomocí SWOT analýzy přehledně porovnáme silné a slabé stránky společnosti (týkající 
se vnitřního prostředí) s příležitostmi a hrozbami (spojené s vnějším prostředím). 
SWOT analýza pomáhá identifikovat potíže ale i perspektivní možnosti pro zlepšení. 
Z toho důvodu by měly být brány na zřetel při strategickém rozhodování a 
plánování[13]. 
Tabulka 5:SWOT analýza-silné a slabé stánky (vlastní zpracování) 
Silné stránky Slabé stránky 
prostorová nenáročnost 
strategicky výhodné umístění 
dobrá dostupnost 
nižší náklady na mzdu 
začínající firma 
vyšší startovní kapitál 




3.3.1 Silné stránky 
„Coin prádelna“ bude dbát na to, aby svým zákazníkům poskytovala kvalitní služby, 
čehož lze dosáhnout nabídkou technologicky vyspělého prádelenského vybavení ale 
také vstřícností a nápomocností personálu. 
Za silnou stránku lze považovat to, že k vybudování samoobslužné prádelny není 
potřeba příliš velkých prostor, prádelnu lze vybudovat v prostorách okolo 70-80 metrů 
čtverečních. 
Sídlo firmy se bude nacházet v Brně, v Králově Poli. Brno je, s přibližně 400 000 
obyvateli, druhé největší město v České Republice, což už samo o sobě zaručuje jistý 
přísun zákazníků, nicméně naše služby nebudou pro celou škálu veřejnosti. Jednou 
z výhod je, že se v blízkosti plánovaného sídla firmy nachází několik studentských 
kolejí a různých univerzit. Právě studenti by mohli být část našich potenciálních 
zákazníků. Další nespornou výhodou je i to, že se v blízkosti firmy nachází obchodní 
centrum a hypermarket a také poměrně rušné ulice, na které se nachází řada menších 
obchodů. 
Dostupnost tvoří důležitý faktor pro zákazníky. Doprava do brněnské části, Královo 
Pole, je určitě dostačující, lze využít hromadnou dopravu (několik linek tramvají i  
autobusů). Usnadněný přístup je i pro osobní automobily, například díky vybudování 
královopolského tunelu. 
Pozitivum také bude, že náklady na mzdu mých pracovníků nebudou vysoké, jelikož 
zde není potřeba žádné speciální kvalifikace. 
3.3.2 Slabé stránky 
Neznámost je slabina, se kterou se musí potýkat naprostá většina začínajících podniků. 
Hodně zaleží také na tom, jakou zvolit marketingovou strategii, aby se o podniku 
dozvědělo co možná nejvíc lidí. 
Jistou nevýhodou také může být potřeba vyššího startovního kapitálu, a to na nákup 
vybavení a zařízení, na nezbytnou rekonstukci atd. 
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S budoucí koncepcí nabízených služeb se lidé v našem okolí teprve seznamují. U nás 
není tak rozšířena jako například v západních zemích, ale i to je výzva, pokusit se 
rozšířit povědomí o těchto službách. 
Tabulka 6:SWOT analýza-příležitosti a hrozby (vlastní zpracování) 
Příležitosti Hrozby 
možnosti rozšíření 
přebrat zákazníky konkurenci 
svoz prádla 
malá/sezónní poptávka 
vstup další konkurence na trh 
ekonomická krize 
3.3.3 Příležitosti 
Za předpokladu, že se podnikání bude rozvíjet dobře a podnik bude profitovat a bude 
mít stabilní zákaznickou základnu, je tu určitě prostor pro rozšíření služeb. V úvahu by 
připadalo ze začátku pořízení další techniky a zvýšení počtu zaměstnanců pro zvětšení 
kapacity, dále by připadlo v úvahu přestěhování se do větších prostor nebo založení 
další pobočky v Brně popř. třeba i v jiném městě. 
Na trhu, kde bude naše firma působit, není příliš velká konkurence. Pokud budeme 
nabízet kvalitní služby, je tu šance, že se nám podaří přetáhnout zákazníky konkurenci. 
Pokud bude firma v budoucnu prosperovat, dalo by se uvažovat o rozšíření služeb o 
svoz a rozvoz prádla pro zákazníky. 
3.3.4 Hrozby 
Mezi největší hrozby lze zařadit malou nebo nedostatečnou poptávku, tato starost trápí 
skoro všechny začínající podnikatele. Další hrozbu může představovat nedostatek 
zákazníků v letních měsících (červenec, srpen), kdy z města odjíždí studenti, kteří 
v Brně studují, ale bydlí v jiných částech republiky. Počítá se však s tím, že 
zákaznickou základnu nebudou tvořit jen studenti. Tomu problému se však pokusím 
předejít dobrou marketingovou strategií a vhodně umístěnou reklamou, či vytvořením 
reprezentativních webových stránek. 
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Další hrozbou je vstup další konkurence na trh. Může se jednat o pobočky větších firem, 
které již působí v jiných městech. Při dostatečné píli, snaze a kladení důrazu na kvalitu 
poskytovaných služeb, je zde možnost si vybudovat dobré jméno společnosti a získat 
zákazníky na svoji stranu. 
Ekonomická krize postihuje všechny podnikatele bez rozdílu, zákazníci budou mít 
menší peněžní prostředky a nebudou si moci dovolit tolik utrácet.  
3.4. Marketingový průzkum 
Samoobslužná prádelna poskytuje do jisté míry specifické služby pro specifické okruhy 
lidí. Z tohoto důvodu jsem se rozhodl pomocí dotazníkového šetření získat informace 
od lidí v Brně, abych zjistil, jestli bude vůbec zájem o služby tohoto druhu. 
Jako distribuci svého dotazníku jsem vybral internetové stránky – především facebook, 
které mají nějakou spojitost s Brnem, protože většinu potenciálních zákazníků, podle 
mého názoru, budou tvořit studenti a také pracující lidé, kteří tyto stránky poměrně 
často navštěvují. Zaměřil jsem se na skupiny jako např. Brno, skupiny brněnských 
univerzit a kolejí, skupiny spojené s bydlením v Brně atd. 
Dotazník vyplnilo 193 lidí, kteří odpověděli na 6 otázek. 
Pomocí první otázky jsem zjišťoval, jestli by byl o takové služby zájem. Asi 51% 
odpověděla, že ne. Je zde nutné vzít v úvahu, že se nejedná o úplně běžný typ služeb, 
jak již bylo řečeno. Ovšem 49% dotazovaných odpovědělo ano, což považuji 
za uspokojivou odpověď. 
 
Graf 4:Marketingový průzkum, odpověď č.1 (vlastí zpracování) 
49%51%
1. Myslíte si, že by někdy nastala situace, 






Dále jsem zjišťoval pohlaví. Téměř dvě třetiny dotazovaných tvořili ženy, což je 
pochopitelné, jelikož praní se dá považovat za obor, který není pro muže příliš 
atraktivní. 
 
Graf 5:Marketingový průzkum, odpověď č.2 (vlastí zpracování) 
Třetí otázka zobrazuje, že většina respondentů byli studenti, což není překvapivé. 
Vzhledem k tomu, že byl dotazník šířen na internetu, je tedy logické předpokládat, že 
většinu dotazovaných budou tvořit “mladí“ lidé a studenti, více než například důchodci. 
 
Graf 6:Marketingový průzkum, odpověď č.3 (vlastí zpracování) 
Ve čtvrté otázce jsem zjišťoval, jak často by lidé navštěvovali samoobslužnou 
prádelnu. Výsledky ukazují, že většina dotazovaných by využila služeb prádelny 



















Graf 7:Marketingový průzkum, odpověď č.4 (vlastí zpracování) 
V páté otázce jsem hledal odpověď na to, kolik by byli potenciální zákazní prádelny 
ochotni zaplatit za vyprání jedné dávky prádla, což zahrnuje proces praní i sušení. 
Většina dotazovaných byla ochotna zaplatit do 200 Kč. 
 
Graf 8:Marketingový průzkum, odpověď č.5 (vlastí zpracování) 
Dále jsem zjistil, že zhruba třetina lidí, kteří odpověděli, by měli zájem o službu drop-
off. Tato služba spočívá v tom, že zákazník předá prádlo obsluze a může odejít. Obsluha 





4. Jak často byste navštěvoval(a) 
prádelnu?
každý týden
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Graf 9:Marketingový průzkum, odpověď č.6 (vlastí zpracování) 
Poslední otázka se týkala toho, zda by byl u zákazníků zájem přinést si vlastní prací 
prostředky. 39% lidí by využilo možnosti donést si vlastní a 61% dotazovaných by 
využili prací prostředky poskytované prádelnou. 
 









7. Využil by jste možnost donést si svůj 





4. VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
V předchozích částech byly vysvětleny teoretické pojmy a metody, dále byla provedena 
analýza prostředí firmy a třetí část bude tvořit samotný podnikatelský plán na založení 
samoobslužné prádelny.  
4.1. Celkový souhrn 
Plánovaný podnik „Coin prádelna“ bude fungovat jako samoobslužná prádelna 
s doplňkovými službami. Hlavní snahou bude to, aby poskytovala kvalitní služby svým 
zákazníkům, kterým pomůže ušetřit čas a starosti s praním prádla. Primárně bude 
poskytovat možnost praní a sušení vlastního prádla, dále budou mít zákazníci možnost 
nechat prádlo obsluze a vyzvednout si ho vyčištěné (drop off). Prádelna také bude 
poskytovat různé prací prostředky a aviváže. 
Firma bude mít jednoho majitele, který je zároveň jednatelem společnosti. 
Díky ne příliš velké konkurenci v oblasti působení samoobslužných prádelen v Brně, je 
na tomto trhu rozhodně určitý potenciál, ačkoli se na první pohled může zdát, že se 
jedná o poměrně specifické služby. Brno můžeme řadit mezi tzv. univerzitní města, 
tudíž se zde vyskytuje mnoho studentů z jiných měst a zemí. Dále neustále rozrůstá 
počet tuzemských i zahraničních firem, kam lidé cestují za prací a v neposlední řadě lze 
zmínit i hektický životní styl a pracovní vytížení spojené s nedostatkem času. Všechny 
tyto aspekty by měly vytvořit výhodné podmínky pro fungování firmy. 
Jistou výhodou je i umístění firmy v blízkosti studentských kolejí několika univerzit a 
v blízkosti dvou obchodních center. 
Firma se bude snažit prorazit na trhu například díky umisťování letáčků na vysokých 
školách, reklamou v tiskovinách, vytvořením reprezentativních webových stránek a dále 
také reklamou na sociálních sítích. Pomocí těchto metod se bude firma snažit o 
zviditelnění a “přilákání“ potenciálních zákazníků. 
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4.2. Základní informace 
Název firmy:    Coin prádelna s.r.o. 
Podnikatel:                     Petr Kumstát 
Právní forma:                 společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání:        provoz samoobslužné prádelny 
Sídlo firmy:                    Brno – Královo Pole 
Otevírací doba:   Po-Pá: 9:00 – 21:00 
                                So: 10:00 – 21:00 
                                   Ne: Zavřeno     
Základní kapitál:   200 000 Kč 
Předpokládané datum vzniku: 29.5.2015 
Internet:    www.coin-prádelna.cz 
Kontakt:    coin-prádelna@gmail.com 
4.3. Volba právní formy podnikání 
Jako právní formu podnikání jsem zvolil společnost s ručením omezeným. Jako výhody 
bych uvedl, že výše základního kapitálu je stanovena na 1 Kč, dále možnost omezeně 
ručit za svoje závazky, tedy dluhy. Ručí se pouze do výše nesplaceného vkladu. 
Z jistého úhlu pohledu společnost s ručením omezeným působí prestižněji než například 
živnostenské podnikaní. Jako nevýhody lze uvést administrativní náročnost. Tuto 
skutečnost lze doložit na administrativní náročnosti se založením a chodem společnosti, 
které zabere čas, úsilí i peníze. Dále můžeme uvést dvojí zdanění, zisk společnosti je 
zdaněn daní z příjmu právnických osob a srážkovou daní jsou zdaněny také podíly 
společníků na zisku. 
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4.4. Organizační struktura 
Společnost je založena a vlastněna jedním majitelem a organizační strukturu bude tvořit 
tedy majitel Petr Kumstát a dále brigádníci/ce. Nabídku práce v této firmě bych 
zveřejnil na portály jako jobs.cz, práce.cz atd. a poté bych pomocí výběrového řízení 
vybral nejvhodnější kandidáty.  
Obsluhu budou provádět 3 brigádníci/ce, kteří by se střídali po směnách (1 směna = cca 
6 hodin).  
Tabulka 7:Otevírací doba (vlastní zpracování) 
Otevírací doba 
Pondělí 9 :00 – 21:00 
Úterý 9 :00 – 21:00 
Středa 9 :00 – 21:00 
Čtvrtek 9 :00 – 21:00 
Pátek 9 :00 – 21:00 
Sobota 10 :00 – 21:00 
Neděle Zavřeno 
Pozn. Poslední praní začíná v 20:00 
Náplň práce pracovníků společnosti: 
Majitel: Petr Kumstát 





 Kontakt se zákazníky 
 Obsluha spotřebičů (praček, sušiček) 
 Poskytování pracích prostředků 
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 Zajišťování rovnoměrného zatížení spotřebičů 
4.5. Marketingový mix 
Problémem každého začínajícího podniku je to, aby se o něm dozvěděla široká 
veřejnost. Proto je nutné zvolit správnou marketingovou strategii, aby se dostal do 
povědomí lidí a především potenciálních zákazníků. 
4.5.1 Propagace 
 webové stránky 
Vytvoření webových stránek by mělo být téměř samozřejmostí pro každou firmu, která 
chce prosperovat. Důležité však je, aby tyto stránky byly nositeli všech potřebných 
informací jako je cena, otevírací doba, kontakt, mapa pro snadnější orientaci, stručný 
popis společnosti atd., neméně důležitým faktem je také to, aby internetové stránky byly 
přehledné a aby působily reprezentativně tzn. aby byly přitažlivé z estetického hlediska. 
Budou mít také informační funkci, jelikož pračky budou propojeny do systému stránek 
a  zákazníci si budou moci podívat na aktuální zatížení prádelny. Cena za vytvoření 
webových stránek a jejich provoz bude přibližně 3700 Kč. 
 sociální sítě 
Velmi výhodný způsob, jak vytvořit reklamu společnosti, je prezentovat se na 
sociálních sítích jako např. facebook, twiter. Za hlavní výhody by se dalo považovat to, 
že se na sociálních sítích pohybuje velké množství lidí. Dále také lze reklamu zacílit na 
potenciální klientelu (studentské skupiny, univerzitní skupiny, brněnské skupiny atd.) a 
velmi důležitým faktem je také to, že tato forma reklamy nestojí žádné peníze. 
 letáky 
Předpokládá se, že by bylo vytištěno 1500 kusů letáků, při ceně cca 2 Kč/kus by se 
konečná částka pohybovala okolo 3000 Kč. Tyto letáky by byly rozdávány lidem na 
rušných místech v Brně, zhruba týden před plánovaným otevřením a dále by byly 
umísťovány do vestibulů univerzit a na studentské koleje. 
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 reklama ve výloze 
Reklamní cedule nebo polepy na výloze jsou poměrně rychlý a účinný způsob, jak 
přivést nové zákazníky a zaujmou všechny, kteří jdou okolo nebo projíždějí autem. 
Cena se odvíjí podle velikosti, odhaduji ji na 5 500 Kč. 
 místo podnikání 
Firma bude sídlit v Brně, v městské části Královo Pole na ulici Purkyňova. Tato ulice 
patří mezi velmi rušná místa v Králově Poli. Jednak proto, že tímto místem projíždí 
linky tramvají a mnoho automobilů a také proto, že leží poblíž křižovatky se 
Skácelovou ulicí, kde denně přestupují lidé z autobusů a trolejbusů na tramvaje. Jedná 
se tedy o frekventované přestupní místo. Dále lze poukázat na to, že se v blízkosti 
nachází velké množství obytných bloků, hřišť, škol, univerzit, nákupních středisek 
a restaurací.  
 
Obrázek 3:Sídlo firmy (Zdroj:mapy.cz) 
Sídlo firmy se bude nacházet v nově vybudovaném komplexu, což lze charakterizovat 
jako výhodu, protože zde není potřeba provádět rozsáhlé rekonstrukce. V přízemí jsou 
umístěny obchodní prostory a v horních patrech jsou bytové jednotky. Prostory mají 




Pronájem bude činit 20 000 Kč za měsíc, realitní kancelář požaduje výši jednoho 
měsíčního nájmu jako provizi. Další výdaje budou tvořit energie, pronajaté prostory 
mají samostatné měření elektrické energie, měřidla teplé i studené vody. Spotřeba tedy 
bude účtována na základě těchto měřidel. V objektu je poskytováno Wifi, tudíž není 
potřeba zřizovat vlastní připojení. 
 
Obrázek 4:Půdorys (vlastní zpracování) 
 
Tabulka 8:Legenda k půdorysu (vlastní zpracování) 
Legenda: 
1. hlavní část – praní, sušení 
2. odpočinková část 
3. kancelář 
4. sklad 





Koncept samoobslužné prádelny je založen na tom, že se zákazník “sám“ obslouží. 
V praxi to znamená, že zákazník přijde do prádelny a vypere si prádlo. Za službu lze 
tedy považovat poskytnutí prostor a zařízení a v neposlední řadě pomoc obsluhy, která 
ochotně poradí, jak zacházet s pračkami a sušičkami např. se zvolením správného 
programu nebo na požádání s přendáním prádla z pračky do sušičky. Zákazník si také 
může přinést svoje čistící prostředky, mohou mu být poskytnuty naše. Bude zde také 
možnost si telefonicky zarezervovat praní na určitý čas, či zjistit vytížení prádelny. 
Zákazníci budou mít k dispozici také relaxační kout, kde budou moci v pohodlí vyčkat, 
než jim doběhne zvolený program, bude zde pohodlná sedací souprava. Samozřejmostí 
je připojení se na wifi. 
Pro potřeby prádelny nelze použít klasické pračky a sušičky, protože by nevydrželi 
vysokou zátěž. Je zde potřeba vybrat kvalitní techniku. (viz přílohy č.3, č.4) 
4.5.2 Cena 
Délka jedno pracího cyklu trvá cca 35 – 55 min, sušení cca 15 – 20 min. Cena platí pro 
jedno naplnění přístroje, nehledě na čas nebo zvolený prací program. Zákazníci budou 
mít možnost se zaevidovat do systému a na každé 7. praní budou mít slevu 50%. 
Tabulka 9:Ceník (vlastní zpracování) 
Praní Sušení 
Pračka 8 kg 100 Kč Sušička 8 kg 40 Kč 
Prací prášky (sypký, tekutý, aviváž) 20 Kč 
          Asistence personálu                                                          40 Kč 
4.6. Časový harmonogram 
V této kapitole představím jednotlivé úkony, které jsou potřeba vykonat pro to, aby 
podnik mohl začít fungovat. Pro lepší představu slouží tabulka níže, která obsahuje 
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popis jednotlivých etap a přibližný počet dnů na jejich realizaci. Může však dojít ke 
zpoždění, které je do doby tří měsíců tolerovatelné. 





1. Příprava administrativy a vznik společnosti 5.5.2015 25 
2. zajištění bankovního úvěru 1.6.2015 30 
3. 




vypracování projektu na úpravu interiéru prostor a 
jeho realizace 
1.7.2015 60 
5. pořízení vybavení a jeho instalace 15.7.2015 30 




Graf 11:Grafické znázornění časového harmonogramu (vlastní zpracování) 
Na grafu výše je možné vidět průběhy jednotlivých fází zobrazených na časové ose. 
V první fázi bude potřeba obstarat všechny potřebné dokumenty a výpisy, které jsou 
potřeba pro založení společnosti. Potom bude následovat zajištění bankovního úvěru. 
Dále je potřeba sepsat smlouvu s pronajímatelem a domluvit se na úpravách interiéru a 
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poté vypracovat návrh na jeho realizaci. V srpnu začíná první týden pronájmu, kdy 
budou probíhat navržené úpravy interiéru a instalace potřebného zařízení. Od září by 
potom mohli první zákazníci využívat nabízené služby 
4.7. Finanční plán 
Finanční plán patří mezi nejdůležitější části podnikatelského záměru. Budou zde 
vyčísleny náklady potřebné do začátku podnikání a způsoby jejich krytí. Dále zde bude 
uvedena prognóza očekávaných tržeb.  
4.7.1 Náklady na založení podniku 
Zde budou popsány náklady spojené se samotným založením a vznikem společnosti 
s ručením omezeným. 
Tabulka 11:Vyčíslení nákladů nutných pro vznik s.r.o. (vlastní zpracování) 
Náklady na vznik Cena 
Sepsání zakladatelské listiny u notáře 3 200 Kč 
Výpis z rejstříku trestů a z katastru 
nemovitostí 
200 Kč 
Ověřování podpisů a listin 1 200 Kč 
Ohlášení živnosti 1 000 Kč 
Návrh na prvozápis do obchodního 
rejstříku 
5 000 Kč 
Výpis z obchodního rejstříku 100 Kč 
Výpis z živnostenského rejstříku 100 Kč 
Náklady celkem 10 800 Kč 
 
4.7.2 Náklady na vybavení prádelny 
Náklady na založení podniku zahrnují nákup praček, sušiček, změkčovače vody 
a nezbytných úprav pro bezproblémový chod služeb. Dále koupi vybavení pro relaxační 
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část, kde se bude nacházet sedací souprava, židle a konferenční stolek. Kancelář bude 
vybavena stolem a otočnou židlí, sklad bude mít regál, kam se budou umísťovat prací 
prostředky. Obsluha bude mít k dispozici mobil, aby mohla přijímat hovory. Všechny 
položky, potřebné pro zprovoznění chodu firmy, se nacházejí ve dvou následujících 
tabulkách. 








pračka Fagor LA 8 67 600 Kč 6 405 600 Kč 
sušička Fagor SR/E 8 21 800 Kč 4 87 200 Kč 
Změkčovač vody Duo OPTIM 
100 
51 827 Kč 
1 




- - 18 000 Kč 
Antivibrační podložka 69 Kč 10 690 Kč 
Koš na prádlo Heidrun 259 Kč 10 2 590 Kč 
Sedací souprava BLACK 17 999 Kč 1 17 999 Kč 
Židle MARTIN 449 Kč 4 1 796 Kč 
Konferenční stolek LACK 499 Kč 1 499 Kč 
Počítačový stolek TODALEN 599 Kč 1 599 Kč 
Otočná židle ALRIK 399 Kč 1 399 Kč 
Regál L70 853 Kč 1 853 Kč 
Samsung S5611 1 1839 Kč 1 1 839 Kč 
Odpadkový koš VARIERA 99 Kč 1 99 Kč 
Hodiny RUSCH 49 Kč 1 49 Kč 





Tabulka 13:Vyčíslení počátečních nákladů (vlastní zpracování) 
Počáteční náklady Cena 
Vybavení podniku 590 039 Kč 
Prací a čistící prostředky 4 500 Kč 
Webové stránky 3 700 Kč 
Letáčky 3 000 Kč 
Reklamní polepy 5 500 Kč 
Provize realitní kanceláře a počáteční pronájem 40 000 Kč 
V tabulkách výše jsou zobrazeny všechny počáteční náklady potřebné k založení firmy, 
nakoupení vybavení a zajištění všech potřebných položek do začátku podnikaní. 
Za nejdražší vybavení lze považovat pračky a sušičky, v celkové výši 492 800 Kč. Další 
výdaji budou provize pro realitní kancelář za zprostředkování pronájmu prostor a taky 
první měsíc pronájmu, kdy bude probíhat rekonstrukce, příprava nábytku, zapojování 
techniky a celková příprava prostor. Celkové vstupní náklady jsou tedy 657 539 Kč. 
4.7.3 Mzdové náklady 
Náklady na mzdy budou obsahovat plat majitele a plat brigádníků. Plat majitele bude 
pevný a přibližně na první rok nebude příliš vysoký, je však nutno brát v úvahu to, že se 
majitel nebude muset do budoucna přímo účastnit chodu firmy. Mzdové náklady jsou 
tedy kalkulovány tak, že plat majitele bude na nižší hranici a v dalších by se mohl 
zvyšovat i díky tomu, že se podnik dostane do povědomí a vytvoří si stálou a stabilní 
klientelu. Plat brigádníků se bude počítat podle odpracovaných hodin/směn (1 směna = 
6 hodin). Jelikož se jedná o začínající podnik, lze počítat s tím, že by majitel mohl 
v určitých situacích zastoupit brigádníky pro snížení nákladů. 
Vzhledem k otevírací době se předpokládá, že podnik bude mít otevřeno 6 dní v týdnu 





Tabulka 14:Měsíční mzdové náklady (vlastní zpracování) 
Mzdové náklady 
 Brigádník Majitel 
Počet hodin za měsíc 305 hodin  
Hodinová mzda 65 Kč  
Hrubá mzda 19 875 Kč 13 000 Kč 
Odvedené ZP 25% 4 969 Kč 3 250 Kč 
Odvedené SP 9% 1 789 Kč 1 170 Kč 
Celkové mzdové náklady 26 633 Kč 17 420 Kč 
Celkové náklady na mzdy tedy budou 44 053 Kč. Jak již bylo zmíněno, majitel může 
vystřídat brigádníky proto, aby snížil náklady. Lze taky počítat s tím, že se zvyšujícími 
se tržbami poroste i mzda majitele. 
4.7.4 Předpokládané měsíční náklady 
Měsíční náklady v podniku budou tvořit většinou stálé platby jako například nájem, 
mzdové náklady, splátka úvěru. Dále je potřeba počítat s náklady, které závisí na počtu 
zákazníků, což jsou například energie a spotřeba pracích prostředků. Následující tabulka 
ukazuje výčet předpokládaných měsíčních nákladů. 
Tabulka 15:Celkové předpokládané měsíční náklady (vlastní zpracování) 
Náklad Cena 
Nájem  20 000 Kč 
Náklady na mzdy 44 053 Kč 
Energie nákladová  22 620 Kč 
Energie 2 000 Kč 
Paušál za telefon 500 Kč 
Bankovní úvěr – splátka 11 221 Kč 
Propagace 800 Kč 
Kancelářské potřeby 250 Kč 
Prací prostředky 4 500 Kč 
Celkem 105 944 Kč 
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4.7.5   Náklady na jeden cyklus praní a sušení 
Náklady na praní v pračce jsou zhruba 18 Kč (voda a elektrická energie) na jeden 
cyklus, jedná se o cenu průměrnou, jelikož se cena za cyklus liší podle zvoleného 
programu.  
Náklady na jeden cyklus sušení v sušičce jsou zhruba 11 Kč (elektrická energie), 
jedná se opět o průměrnou cenu, závisí také na tom, jaký si zvolí zákazník program. 
Tabulka 16:Předpokládané náklady na jeden cyklus praní a sušení (vlastní zpracování) 
Spotřebič Cena za 1 cyklus 
Pračka 18 Kč 
Sušička 11 Kč 
4.7.6 bankovní úvěr 
Pro pokrytí počátečních nákladů je potřeba využít bankovní úvěr ve výši 560 000 Kč, 
který bude použit na nákup vybavení a jako rezerva do začátku podnikání. Konkrétně 
bude využit investiční úvěr od České spořitelny na dobu pěti let s úrokovou sazbou 
7,5%, měsíční částka bude ve výši 11 221 Kč. 
Tabulka 17:Splátkový kalendář v Kč (vlastní zpracování) 
Rok Anuita Úrok Úmor Zůstatek 
1 13 4655 38 748 95 907 464093 
2 13 4655 31 302 103 353 360740 
3 13 4655 23 279 111 376 249363 
4 13 4655 14 632 120 023 129341 
5 13 4655 53 14 129 341 0 
celkem 673 275 113 275 560 000  
4.7.7 Zahajovací rozvaha 
Zahajovací rozvaha se sestavuje při začátku podnikání a vychází z počátečních nákladů. 
Počáteční náklady jsou vyčísleny na 657 539 Kč a nejsou tedy vyšší než zdroje, které 
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jsou k dispozici, proto bude zbytek peněz přesunut na účet a bude fungovat především 
jako potřebná rezerva. 
Tabulka 18:Zjednodušená zahajovací rozvaha (vlastní zpracování) 




657 539 Kč Základní kapitál 200 000 Kč 
Bankovní účet 102 461 Kč Bankovní úvěr 560 000 Kč 
Celkem 760 000 Kč Celkem 760 000 Kč 
4.7.8 Odhad tržeb 
Odhadované tržby budu počítat na základě toho, kolik zákazníků navštíví prádelnu za 
den. Na základě dotazníkového šetření a inspirace u konkurence jsem stanovil 
průměrnou útratu na 160 Kč za zákazníka.  
Odhad tržeb uvedu v prvním roce podnikání a to ve třech variantách – pesimistické, 
realistické, optimistické. 
Tabulka 19:Odhadové výše tržeb ve 3 variantách (vlastní zpracování) 
Popis Pesimistická Realistická Optimistická 
Počet zákazníků za den 25 30 35 
Průměrná útrata 160 Kč 160 Kč 160 Kč 
Tržby za den 4 000 Kč 4 800 Kč 5 600 Kč 
Tržby za měsíc 104 000 Kč 124 800 Kč 145 600 Kč 
 
Pesimistická varianta v prvním roce předpokládá, že se podnik nedostal příliš do 
povědomí lidí a počet zákazníků je přibližně o 17% nižší než u realistické varianty. Jak 
můžeme vidět, kdyby se pesimistická prognóza naplnila, podnik bude stále schopný 
pokrýt své měsíční náklady. Ovšem při výraznějším kolísání příjmů by mohlo být jako 
preventivní opatření využito možnosti odkladu splácení úvěru až o půl roku a na řadu 
by také mohlo přijít snížení mezd. 
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Realistická varianta představuje reálný odhad. Podnik se dostane do povědomí, 
zapůsobí marketingovou strategií a najde si svoji stálou klientelu. Vývoj podle této 
prognózy by mohl vést k vybudování prosperující společnosti. Předpokládá se, že by 
byl úvěr splacen v předpokládaném termínu a zároveň by si podnik vytvořil 
i dostatečnou finanční rezervu. Dalo by se do budoucna počítat s navýšením mzdy 
majitele a také zaměstnanců.  
U optimistické varianty můžeme vidět nárůst počtu zákazníků zhruba o 17% a lze 
přepokládat, že by společnost už od začátku měla stálou klientelu a velmi stabilní 
základy a generovala by vetší zisk. Dalo by se také do budoucna spekulovat o investici 
k dalšímu rozvoji – navýšení počtu spotřebičů, přestěhování do větších prostor, zřízení 
nové pobočky v Brně, popř. v jiném kraji. 
4.7.9 Výkaz zisku a ztráty 
Pro první rok podnikání udělám zjednodušený výkaz zisku a ztráty v pesimistické, 
realistické a optimistické variantě. 
Tabulka 20:Zjednodušený výkaz zisku a ztráty pro 3 varianty v Kč (vlastní zpracování) 
Popis Pesimistická Reálná Optimistická 
Tržby z prodeje služeb 1 248 000 1 497 600 1 747 200 
Náklady spojené s provozní činností 568 800 614 040 671 280 
Osobní náklady 534 306 534 306 534 306 
Odpisy 108 984 108 984 108 984 
Nákladové úroky 38 748 38 748 38 748 
Výsledek hospodaření -2 838 201 522 393 882 
Daň z příjmu 
 
38 289 74 838 
Výsledek hospodaření po zdanění 
 




Podle odhadu pesimistické varianty by se podnik v prvním roce podnikání dostal do 
ztráty asi 2 838 Kč. Ovšem podle realistické a optimistické varianty by dosahoval zisku. 
Dále budu vycházet z reálné varianty a vyčíslím přibližný výkaz zisku a ztráty na roky 
2015, 2016, 2017. Budu přepokládat růst tržeb ročně o 5%, růst nákladů spojených 
s provozní činností potom vroste přibližně o 3% a v neposlední řadě budu předpokládat 
i zvýšení osobních nákladů o 10%. 
Tabulka 21:Výkaz zisku a ztráty na 3 roky do budoucna v Kč (vlastní zpracování) 
Popis 2015 2016 2017 
Tržby z prodeje služeb 1 497 600 1 572 480 1 651 104 
Náklady spojené s provozní činností 608 040 627 612 647 863 
Osobní náklady 528 636 581 500 639 650 
Odpisy 108 984 108 984 108 984 
Nákladové úroky 38 748 31 302 23 279 
Výsledek hospodaření 213 192 223 082 231 328 
Daň z příjmu 40 506 42 386 43 952 
Výsledek hospodaření po zdanění 172 686 180 697 187 376 
4.7.10 Plánovaný Cash flow 
Společnost by měla mít vizi o předpokládaných budoucích příjmech, výdajích a 
konečných stavech v příštích letech. Cash flow je sestavován podle předpokladů 




Tabulka 22:Cash flow v Kč (vlastní zpracování) 
Popis 2015 2016 2017 
Počáteční stav 102 461 249 476 388 002 
Zisk po zdanění 172 686 164 197 164 378 
Odpisy 108 984 108 984 108 984 
Splátka úvěru -134 655 -134 655 -134 655 
Konečný stav 249 476 388 002 526 709 
 
Podnik by se podle uvedeného vývoje neměl dostat do finančních problémů. Také si 
můžeme všimnout růstové tendence během následujících dvou let. 
4.8. Bod zvratu 
Bod zvratu udává množství produkce, při kterém nevzniká zisk ani ztráta. Bod zvratu 
bude vypočítán podle reálné varianty pro první rok podnikání.  









Podle výpočtu musí podnik navštívit přibližně 631 zákazníků měsíčně, což znamená, že 




Graf 12:Grafické znázornění bodu zvratu (vlastní zpracování) 
4.9. Možná rizika podnikatelského plánu 
Každý podnikatelský plán s sebou také nese určitou míru rizika. Pokud se rizika včas 
odhalí a identifikují, je možné se jim vyhnout a nebo alespoň zmírnit jejich dopad. 
Největší úskalí mého podnikatelského plánu shledávám v následujících skutečnostech. 
Jednoznačně největším potenciálním rizikem je nedostatečný počet zákazníků. Tento 
problém může způsobit špatně zvolená marketingová strategie, cenová politika 
společnosti, dále také například hospodářská krize atd. Z těchto důvodů by mohlo 
docházet k tomu, že by společnost generovala nedostatečný zisk. Další rizikové období 
by mohlo nastat během letních měsíců, kdy by mohl klesnout počet zákazníků díky 
odjezdu studentů mimo Brno. Řešením této situace by mohlo být omezení otevírací 
doby. 
Výše jmenované problémy by se daly zpočátku řešit odkladem splácení bankovního 
úvěru, což by snížilo náklady zpočátku podnikání. Dále by také bylo možné počítat 
s variantou, že by se majitel podílel na obsluze prádelny, čímž by také klesly náklady. 
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V neposlední řade je nutno také jmenovat jistou nezkušenost majitele s vedením firmy. 
Ačkoliv se po třech letech navštěvování vysoké školy s ekonomickým zaměřením dá 
předpokládat, že student má teoretické znalosti, je velmi důležité, aby je vhodně 
aplikoval v praxi. Přestože činnost plánované společnosti není příliš složitá, vždy 






Cílem mojí bakalářské práce bylo sestavit reálný podnikatelský plán na založení 
samoobslužné prádelny, sídlící v Brně.  
První část tvoří teoretické poznatky a východiska, které pomohou případným čtenářům 
lépe se orientovat v dané tématice. Čerpal jsem především z odborné literatury a snažil 
jsem se vysvětlit témata, která se budou objevovat v dalších kapitolách. Existenci této 
části mojí práce lze vnímat jako odlišnost od podnikatelského plánu, se kterými se 
můžeme setkat v praxi. 
Součástí podnikatelského plánu je analýza okolí firmy. Je důležité zmapovat všechny 
důležité faktory, které budou na firmu působit. Proto byla použita SLEPT analýza, která 
zmapovala vnější okolí. Analýzu konkurence reprezentoval Porterův model 
konkurenčních sil. Nechybí ani SWOT analýza, kde porovnám silné a slabé stránky 
firmy oproti příležitostem a hrozbám. 
Velmi důležitou kapitolou je finanční plán, který převedl plánované návrhy do podoby 
čísel. Snažil jsem se klást důraz na vyčíslení všech plánovaných počátečních nákladů 
a poté jsem sestavil tři možnosti předpokládaného vývoje tržeb, a to v pesimistické, 
reálné a optimistické variantě. Další předpokládaný vývoj podniku na následující roky 
vycházel z reálné varianty. 
Rizika a jejich identifikace uzavírají moji práci. Myslím si, že přes nutnou počáteční 
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Příloha č.1 – rozpis odpisů 









Pořizovací cena 67 600 Kč 21 800 Kč 51 827 Kč 
Počet kusů 6 4 1 
Doba 
odepisování  
5 let 5 let 5 let 
Odpis za měsíc 1 127 Kč 364 Kč 864 Kč 
2015 27 048 5 824 3 456 
2016 81 144 17 472 10 368 
2017 81 144 17 472 10 368 
2018 81 144 17 472 10 368 
2019 81 144 17 472 10 368 












Příloha č.2 - pračka Fagor LA-8 
 
Popis 
• buben a skříň z nerezové oceli. 
• kapacita náplně: 8 kg 
• pružné zavěšení se čtyřmi tlumiči 
• prací programy: normální – 
intenzivní - jemné prádlo 
• teploty praní: studená – 40 °C – 60 
°C – 90 °C. 
• délka trvání cyklu: 31 – 35 minut 
bez doby ohřevu. motor s indukčním 







• výkon ohřevu: 4,8 kW.  
• maximální výkon: 5,5 kW. 
• rozměry: 683 x 711 x 1092 
mm. 
• objem bubnu: 80 litrů. 
• průměr dvířek: 270 mm.  
• rychlost ždímání: 500 - 650 - 
1.000 ot./min. 
• faktor G: 300. 
• ždímání : 1.000 ot./min. 
III 
 
Příloha č.3 - sušička Fagor SR/E 8 
 
Popis 
• Čtyři programy sušení, podle 
typu tkaniny.  
• Vestavěný cyklus koncového 
zchlazení. 
• Program studeného sušení. 
• Časovač na 60 min.  
• Startovací tlačítko. 
• Bezpečnostní čidlo pro 
případ otevření dvířek.  






• Buben 660 x 580 mm 
• Objem: 198 litrů. 
• Výkon ohřevu: 5 kW.  




Příloha č.4 - dotazník 
1. Myslíte si, že by někdy nastala situace, kdy byste využil(a) služeb samoobslužné 
prádelny? 










4.  Jak často byste využíval(a) prádelnu? 
• Alespoň jednou za týden 
• Jednou za 2 týdny 
• Jednou za měsíc 
• Méně 
5. Kolik peněz byste byl(a) ochoten zaplatit za dávku prádla (praní+sušení)? 
• Do 150Kč 
• Do 200Kč 
• I více 




7. Využil(a) byste možnost donést si svůj vlastní prací prostředek? 
• Ano 
• Ne 
